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Abstract—  The  idea  of  Terra Atma was  born  to  serve  the  urban  need  in  Jakarta  for  relaxation,  spirituality, 
counseling and coaching. We perceived that the need for this will increase in Jakarta. These people have a high 
need to be heard and to have a clear reflection on their problems. The main point that  it tries to convey  is to 
position the company as a center that care in the outer and inner dimension of each customer and to see them 
as  a whole  human  being.  This  research  use  qualitative  data  through  library  research.  The  author  also  use 
interviews methods to gain insight from professional counselors and a principal from a HRD Consultant. The two 
interviews will give a benchmark data for the research. By scanning the external and internal dimension of the 
industry for Terra Atma, we can see that its main problem is a weak brand image due to the fact that it is still a 
start‐up  company. By using a TOWS Matrix  formulation analysis,  the author  seeks  to  find a proper  solution 
toward  the  problem.  The  solution  can  be  achieved  by  providing  service  for  multiple  segments  and  using 
technology  to create a networking and promotional  tools  for  the company. The author  is also using a Model 
Business Canvas  to elaborate  some  solutions  for Terra Atma.  In  implementing  the business  strategies, Terra 
Atma has  formulated several action plans  to meet  the challenges. This  include  setting up a website  for R&D 
strategies, use promotional mix both online and offline  to gather public awareness  for marketing  strategies, 
begin its talent management program for the human resource strategy and collaboration with other company 
for financial strategy. The plan is expected to be implemented in 2 years.  
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1. Introduction 
 
Stress  is a general challenged  to  the people who  live  in  the city. Competition,  individuality and  the 
diminishing of  social bonds  are  factors  that put  tension  in  the  society on  the  city.  Fighting  among 
students  (tawuran), suicide  level and  the number of  individual  that has to be treated  in the mental 
hospital  could  be  looked  as  a  clear  reflection  on  the  statement.    Jakarta,  as  the  capital  city  from 
Indonesia  is not  immune from that tendency.  In this city, traffic congestion, problem  in the working 
environment, security and the competition to have a decent  job has caused a high  level of stress  in 
the society1. A different data stated that in 2011, around 19 million people in Jakarta is facing low to 
high  level  of  stress2.    One  of  the  businesses  that  can  offer  a  solution  to  this  phenomenon  is  a 
consultation service in the well‐being area. As a business that offers a service product, the ambience 
or  the  environment  and  the  experience  are  things  that  should  be  considered  critically  important. 
Beside  the  environment,  knowledge  on  consultation  and  coaching  are  things  that  determine  the 
quality of the well‐being business.  
 
A. Company History 
Ideas  to  create  a  well‐being  center  that  was  later  named  Terra  Atma  originally  came  from  the 
experience of studying  in  the  Institut Tehnologi Bandung MBA  (Master of Business Administration) 
Program. In one of the session called Entrepreneur Modeling, students were given a task to make a 
company model based on  their  interest  and passion. This  is  the basic  from  the  creation on Terra 
                                                          
1 http://kukusatu.blogspot.com/2012/03/tingkat-stres-jakarta.html 
2 http://metrotvnews.com/read/newsvideo/2012/03/20/147542/Macet-Makin-Parah-Warga-Jakarta-yang 
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Atma.    The  name  Terra  Atma  originally  came  from  a  combination  from  Latin  and  Sanskrit.  Terra 
means  land and Atma means soul  (essence). The combination  in  the name  reflects  the concept of 
combining the east and the west, the material (land) and the essence (soul). The main point that  it 
try  to  convey  is  to position  it  selves  as  a  center  that  care  in  the outer  and  inner dimension of  a 
human being.  
 
B. Business Scope 
Terra Atma  is  a  company  that  focusing  it  selves  in  the well‐being  of  individual,  group or  society. 
There are several services that we can provide for our customers:  
• Guided and unguided meditation. 
• Work‐life balance program 
• Self‐help program 
• Couple and family counseling.  
• Career Development program.  
• Mentoring. 
• Entrepreneur coaching.  
• Financial management program.  
 
Located  in  Jakarta,  Terra Atma has  passion  to  satisfy  their urban need  for  relaxation,  spirituality, 
counseling and coaching. We perceived that the need for this will  increase  in Jakarta. Daily tension 
has  a  high  contribution  for  this.  This  daily  tension  has  decreased  the  opportunity  for  self‐
development that ignites a soul seeking in several individual or group. These people have a high need 
to be heard and  to have a  clear  reflection on  their problems. The  focus  for our  service  is  to give 
motivation, counseling and coaching that based on a healthy self‐development and spirituality. Terra 
Atma  try  to  develop  a  conception  that  the  problem  that  each  person  faces  could  be  solved  by 
him/her  selves.  Each  facilitator,  coach  or  specialist  in  Terra Atma will  try  not  to  give  an  external 
motivation  but  on  the  opposite,  to  develop  a  better  understanding  on  themselves  so  that  the 
consumer can motivate and to solve their selves.  
 
Terra  Atma  will  also  provide  couple  and  group  session  so  the  customer  can  has  additional 
help/support from other individual. For most of the people, the attachment from an individual to its 
group will help them to develop and change him/her selves. A space for sharing, telling stories and 
do an activities together will help individual expression. This is some part of the solution and service 
that we will offer for our customers.  
 
C. Business Issue 
The business  issue that Terra Atma had  is the strategy planning that will be  implemented  in time. In 
the competitive situation  like today, company must have a strategy that will differentiate them and 
their competitor.  
There is some approach that should be made:  
• Environment  Scanning:  this  should  be  done  both  internal  and  external.  The  scanning  will 
provide input for further analysis.  
• Strategy  Formulation:  in  this  stage, we will  formulate  a TOWS Analysis based on  the  input 
from the external and internal scanning.  
• Implementation Plan: in this stage, Terra Atma would describe the implementation plan that 
it should make based on the strategy formula that it make. 
 
D. Limitation 
In  this  thesis writing  the  product  focused  is  on  the well‐being  area    and  for  the  locations  to  the 
consumers who are based in Jakarta. 
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starting  up  the  business.  This  occurs  in  70%  of  all  the  cities  that  The  World  Bank  studied7.  The 
improvements  had  reduced  the  start  up  time  by  from  151  days  in  2006  to  45  days  in  2011.  The 
number of procedures had been reduced  from 12 to 8.  In the construction permits, the regulations 
had reduced time by 15% from 186 days (2005) to 158 days (2011). Total taxes that had to be dealt in 
the  starting business phase had  reduced profit  from 37,3%  (2006)  to 34,5%  (2011). The online  tax 
payment had also shortened the time for its process from 560 hours (2006) to 266 hours (2011).  
Overall, based on cost, regulation and time that are needed to start up a business, Jakarta is on the 8 
position  from 20  cities  that  the World Bank  surveyed. The most difficult  to do  in  Jakarta  is  to gain 
constructions permit  (number 19  from 20  cities) but  it had  the advantage on property  registration 
(number 1  from 20). Based on the data, starting up a business  in  Jakarta  is still a rational choice to 
take. 
 
Economical‐In  general,  Indonesia  has  a  very  conducive  situation  for  economic  development. 
According to World Bank8,  Indonesia has been described as the ambitious and  fast rising countries 
with  6,4%  economic  growth  rate,  projected  in  2012.  Indonesia  was  the  third  fastest  growing 
economy among the G‐20 in 2009. According to the same report, Indonesia, represented by Jakarta 
is  among  the  top  50  economies  improving  the  most  to  close  their  gap with  the  top  performers 
globally, and one of the top five countries  in South East Asia and Pacific region. The figure  in Table 
2.3  also  confirms  that  the  GDP  Forecast  for  Indonesia  is  among  the  highest  compare  to  other 
countries in South East Asia.  
 
Socio‐cultural‐ In this section, we will look at the middle class of Indonesia. Middle class in Indonesia is 
the target market of Terra Atma. They had a great tendency to have a great care of their well‐being.  
Categorizing middle class  in developing countries  like  Indonesia  is more problematic than doing  it  in 
the developed countries. The based on the categorizing are vary. There are those who categorize the 
middle class as the group in society that had an income ranging from $2 to $10 a day. The middle class 
here is often perceive as those who is above the absolute poverty line (Banerjee and Duflo 2007: 3)9.  
 
Ravallion (2009:5)10 uses a hybrid approach, defining a “developing world middle class” as having one 
range of incomes (between the median poverty line in the developing countries and that of the USA) 
and a  “Western world middle class”  (above  the US poverty  line). Asian Development Bank use  the 
difference population burden between  rural  and urban  to observe  the middle  class  in  Indonesia11.  
One of the conclusions on the research is that the number of middle class population in Indonesia had 
been increasing from 1990 to 2008. This also signs the reduction of poverty population in our country.  
 
In the future, the number of middle class  in  Indonesia will be  increasing. This could be viewed from 
the economical growth that has been mainly supported by local consumption. According to BPS12, the 
Indonesian  economical  growth  in  the  third  semester  (2012) had  increased  by  6.11 percent by  the 
same  semester  in  2011.  The main  causes  from  this  development were  government  spending  and 
household  consumption  (5.68 percent). This  is  a  clear  sign  that  the  growing of  the middle  class  in 
Indonesia will still have its momentum in several years to come. 
                                                          
7 The International Bank for Reconstruction and Development / The World Bank, Doing Business in Indonesia 
2012, p.2 
 
8 The International Bank for Reconstruction and Development / The World Bank, Doing Business in Indonesia 
2012, hlm. 1 
 
9 Journal of Economic Perspectives—Volume 22, Number 2—Spring 2008—Pages 3–28 
10  Ravallion, Martin, “The Developing World’s Bulging (but Vulnerable) “Middle Class”, Policy  research  
working  paper 4816, The World Bank Development Research Group, Director's Office - January 2009 
11 Chun, Natalie, “Middle Class Size in the Past, Present,and Future: A Description of Trends in Asia”, ADB 
Economics 
Working Paper Series no. 217, September 2010, h. 6.  
12 Badan Pusat Statistik, Berita Resmi Statistik, No. 73/11/Th. XV, 5 November 2012 
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Technology‐The use of  technology  in a company can have a significant  impact on  its development. 
With technology, a company can  increase  its  level of efficiency, creating new  innovative products or 
establishing a more interactive way to communicate with its customer. One of the main technologies 
that had such an effect is internet.  
 
According to internetworldstats.com13, Indonesia with its 248.645.008 population (2012) and its area 
of  1.904.443  sq  km  had  55 million  internet  users  as  of December  31,  2011.  This means  a  22.1% 
penetration toward the whole population.   
 
• Porter’s 5 Forces  is a framework for  industry analysis and business strategy development formed 
by Michael E. Porter of Harvard Business School  in 1979. Porter’s 5 Forces draws upon  industrial 
organization  economics  to  derive  five  forces  that  determine  the  competitive  intensity  and 
therefore attractiveness of a market.  
On Porter’s 5 Forces scheme above can be seen: 
 
• Threat of New Entrants 
There is no specific entry barrier toward the industry. The government agreement in AFTA (ASEAN 
Free Trade Area) will also ensure  that  in several years  to come, expert  (including mentor, coach 
and even well‐being specialist) can travel and work in ASEAN country without restriction14. In one 
side,  this  could  be  a  positive  thing  toward  the  emergence  of well‐being  industry  in  Indonesia, 
especially  for  the  consumers. But on  the other  side,  this  could be  a  threat  for Terra Atma as  a 
company that produces a service in the well‐being area.  
Rivalry Among Existing Firms 
There are a number of competitors in the industry right now. But all of them are positioning their 
business  in  the psychology consultant area  for personal client, groups and companies. There are 
several names in the business such as: PT Sarlito Binawan, Actual Consulting and others. But none 
of the companies mix well‐being and psychology, mentoring and coaching.  
Threat of Substitute Products or Services 
A substitute product is a product that appears to have a capability to replace the need and use of 
another product. In this case, the services that can substitute Terra Atma’s service are psychology 
service conducted  in hospital, schools and company. The professional who provide these services 
are people who had skill in HRD area, who can analyze people’s need and provide some positivity 
toward them.  
Bargaining Power of Buyers  
Bargaining power of buyers  is their ability to  influence prices, bargain  for higher quality or more 
services and play competitors against each other. Viewing the condition of the industry, we could 
conclude that the bargaining power of buyers is medium. If they had some psychological problems, 
they could address it to friends or family that they trusted. Social media, blog or even diaries could 
also  provide  similar  solution  toward  personality  problem.  But  of  course,  the  solution  from  an 
expert coach and mentor is definitely on a different level.  
 
Bargaining Power of Suppliers 
Suppliers have power  to  raise prices or  reduce  the quality of purchased goods  and  services. 
Institutions that provide similar service  is consultant firm,  independent counselors  in schools and 
independent coach and mentor. The number of people and company that give such service is quite 
high. Based on that observation, we can conclude that the level of bargaining power of suppliers is 
medium.  
Relative Power of Other Stakeholders 
Other  stakeholders  that  should  be  considered  is  the  yoga  community.  There  are  a  growing 
number of yoga communities that are concern with people well‐being. They had the same interest 
                                                          
13 http://www.internetworldstats.com/asia.htm 
14 http://rayvictory.wordpress.com/2012/05/25/dampak-kebijakan-terhadap-perdagangan-internasional/ 
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According to the interviews with Mrs. Itje (the CEO of Mitra Triatma), focusing on segmented market 
is very critical. Based on her experience, a company especially in the consultation area would grow if 
it determine its main target market.  
 
USE  EVENT  AND  TECHNOLOGY  TO  CREATE  MORE  INTERACTION  WITH  COMMUNITY  AND 
CUSTOMERS 
 
Terra  Atma  was  born  out  of  observation  for  the  well‐being  trend.  This  trend  is  not  showing  a 
slowdown  in  these  past  years.  On  the  contrary,  it  gains  more  momentum  on  each  year.  The 
community in Jakarta has an increase interest and awareness on the well‐being industry. Let’s take a 
look on the Namaste Festival in Jakarta. This festival has combine yoga and meditation session in its 
programs. The number of people that come to this event has been increasing annually. At 2011, the 
number of attendance  is 750 people each day. And  in 2012, the organizer  is targeting 1000 visitors 
per day. This gives a brief illustration on the interest of Jakarta’s people for such an event.  
 
Create promotional mix strategy to build a strong brand 
Before we can determine the promotional mix strategy that will support building Terra Atma’s brand, 
there are few considerations: 
• Due to  its service product characteristic, Terra Atma  is positioning  itself as a company that 
serves  a  narrow  segment.  This  is best  reflected on  the 4  chosen  types  that  this  company 
serve (it doesn’t serve all 8 types that exist).  
•  Due to its product’s cost, Terra Atma will position itself with the differentiate focus strategy. 
This is because Terra Atma serve a middle class segment. And each service to the client has a 
different cost. Services to each type could have a medium to high cost range, depending on 
the problem. This is the reason that Terra Atma could not choose the cost focus strategy.  
 
EDUCATE PEOPLE TO BECOME SPECIALIST AND HIRE THEM 
Well‐being area is close connected with hospitality, knowledge and communication. The mix of these 
areas will  result  in  the  trust  level between  the specialist and customers. Trust  level,  the openness 
between the specialist and the customer will result in a positive experience that both sides wanted. 
The positive experience is required in the input, process and the output on such relationship.  
Indonesia has a limited specialist in well‐being area. But we also had a cultural character of having a 
natural  tendency  for  hospitality.  So,  active  listening,  focusing  on  someone  else  problem,  friendly 
advice comes naturally for most of us. But due to the modernization, complexity of the problem  in 
the community is increasing. This requires several techniques to cope and solve it.  
 
Terra Atma would educate several of  its employees  to meet  the  standard  that  is  required  to be a 
specialist.  In  the  other  hand,  the  specialist  that  has  become  a  staff  member  in  Terra  Atma  will 
increase its knowledge and experience through several trainings and workshops. In short, Terra Atma 
would come up with a model of talent management in the HR Department that enable its employee 
to excel and become highly‐recommended experts in its field.  
 
USE TECHNOLOGY TO FACE THE CHALLENGE FROM AFTA 
AFTA  regulations  enable  people  in  ASEAN  region  to  work  in  different  countries  with  minimum 
boundaries.  This  can  cause  a  serious  challenge  to  service  companies  in  the ASEAN  countries. But 
companies  in  the  region  should not only perceive  this as a  threat but also a great opportunity  to 
market  itself and  its products  to other ASEAN countries member. Using  technology can very much 
help to provide solution. Having a website,  for  instance, can help a company to promote  itself not 
only in the ASEAN region but also the world. By providing information of the service that we provide, 
we would try to have customers from other ASEAN countries.  
 
COLLABORATE PARTNERSHIP WITH OTHER COMPANY FROM OTHER ASEAN COUNTRIES 
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Collaborate  partnership  is  an  important  things  to  do  to  promote,  networking  and  increasing  the 
credibility of the company. With collaboration, the expertise and also the variety of products could 
increase.  This  is  done  because with  each  interaction,  new  ideas  could  emerge  and  give  different 
solution to different challenges.  
 
 
E. Terra atma’s business model canvas 
Customer Segment 
The customer segment for Terra Atma  is mainly the middle class and the companies. Based on the 
information  that we  have  described  before  the  density  of  people  in  Jakarta  is  high. Most  of  the 
people  in  Jakarta  is  around  15  –  64  years which make  them  in  the productive  age  category.  The 
number of people in this category is 72,73 percent from the whole population15. The productive age 
category  is mainly people who work  in  the office. They are our potential customer due  to the  fact 
that they are very vulnerable to stress and environment tension.  
 
Value Preposition 
Terra Atma  is a start‐up company.  If  it doesn’t have any add‐value than the company will not have 
enough capacity to grow. Based on the description before, there are several value preposition that 
Terra Atma offers to its segment customers :  
• Profesional and high quality service 
•  Tailor made programs 
•  Personal attention to each customer 
•  Environtment, facilities and ambiance that charmed the entire family 
 
Channels 
Channels  are  customer  touch  points  that  play  an  important  role  in  the  customer  experience. 
Channels serve several functions, including: raising awareness among customers about a company’s 
products  and  services,  helping  customers  evaluate  a  company’s  Value  Proposition,  allowing 
customers  to purchase  specific products and  services, delivering a Value Proposition  to customers 
and providing post‐purchase customer support16.  
Terra Atma will use several channels to introduce its service:  
• On the first development of the company, Terra Atma will use its own channel. This can be done 
through in‐house sales force or marketing staff, internet ads and websites.  
• On  the next  step development of  the  company, when Terra Atma  could  find partnership  and 
create a colloboration with other companies in ASEAN, a mix between own channels and partner 
channels will be available. Partner channels here include partner‐owned web and also in partner 
store.  
   
Customer Relationship 
The  Customer  Relationship  that we  want  to  build  between  us  and  the  customers  will  be  in  the 
personal  assistance  area.  This  is due  to  its  service  that  is highly unique with  each  customer.  This 
relationship will be build by several action :  
 
Personnel assistance 
This  is  important  since  our  customer  is mostly  from  a  very  segmented middle  class.  This  type  of 
relation is critical to forge a lasting relationship between the company and the customer.  
• Membership for family and company 
We want our customer will not only be  individual customers but also their family and the company 
that hire them.  
• Communities 
                                                          
15 http://jakarta.bps.go.id/index.php?bWVudT0yMjAwJnBhZ2U9cHVibGlrYXNpJmlkPTIw 
16 Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, “Business Model Generations”, John Wiley & Sons, Inc, 2010, p.27.  
BThe c
healt
 
Reve
The r
• 
• 
• 
• 
 
Key R
Terra
if the
exper
for ou
 
Key A
Terra
the c
 
Key P
The p
our n
to  bu
partn
www
 
Cost 
Sever
•
•
•
4
Conc
In  the
focus
depa
 
Stage
ismantara and
ommunities
h.  
nue Streams
evenue strea
Individua
Family an
 Events 
 Merchan
esources 
 Atma passio
 customers 
ience will b
r company 
ctivities 
 Atma  is a c
ustomers in 
artnership 
artnership t
etworking, o
ild  an  allia
ership with 
.managingw
Structure 
al cost struc
 Investme
 Operation
equipmen
 Variable c
. Impleme
lusion 
  general  te
.  The  imple
rtment. The 
s that Terra 
 Inggriantara /
 that we wa
 
m for this c
l Service  
d company 
dise 
n is to be th
had a signif
e the main s
is our staff w
ompany tha
a series of m
hat we wan
ur service a
nces  betwe
are:  ICF  (In
ellbeing.com
ture that we
nt cost – this
al  cost  – 
t, salary, m
ost – this in
ntation Plan
rms,  the bu
mentation o
implementa
Atma should
  The Indonesia
nt to target
ompany flow
service 
e brand tha
icant experie
ource of po
ho is very w
t offers pro
editation, c
t to have is 
nd products
en  non‐com
ternational 
.  
 will have to
 include ren
this  include
anager, wor
clude maint
  
siness  strate
f  these  stra
tion of the s
Table 4
 take to imp
n Journal of Bu
 
2197
 is the yoga’
, mostly fro
t will be we
nce based 
sitive word 
ell‐trained o
blem soving
onsultation 
to have is to
, reduce ris
petitors.  So
Coaching Fe
 deal with a
ting or buyin
  accumulat
ker, electrict
anance cost 
 
gy  that Ter
tegies  is  de
olution can b
.1. Function
 
lement thos
siness Adminis
s communit
m:   
ll‐known in t
on the servi
of mouth fo
n their own
 to the cust
and coachin
 have an al
k and expan
me  of  the 
deration), H
re : 
g office bui
ion  depret
y and water
for the offic
ra Atma  sho
pending on 
e categorize
 and Strateg
e strategies 
tration, Vol.2, 
y and the co
he well‐bein
ce that we g
r our compa
 field.  
omers. Our 
g.  
liances that 
d our resou
companies 
enry Ford W
lding and sev
iation  of  b
.   
e.  
uld  focus o
the  function
d to several
y 
are: 
No.18, 2013:21
mmunity th
g area. This 
ave. We ho
ny. So the k
key activitie
can help us 
rces. What w
that  we  wa
ellbeing Ho
eral equipm
uilding,  dip
n  is  the dif
al  strategy 
 department
 
88‐2199 
at focus on
will happen
pe that this
ey resource
s  is engage
to optimize
e will do is
nt  to  build
spitals and
ents.  
retiation  of
ferentiation
in  different
 functions:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
B 
1
This s
shoul
locati
that r
 
2
In thi
the b
 
3
In thi
news
servic
 
4
In thi
input
produ
 
5
In thi
both 
need 
 
6
In thi
can b
 
Imple
The t
from 
 
Refer
 
L. Wh
ismantara and
. Field Surv
urvey should
d be within 
on should a
epresent hig
. Setting U
s stage, the 
usiness oper
. Setting th
s stage, Terr
paper and in
e to the cus
. Product a
s stage, com
 that the cu
ct and servi
. Product a
s stage, Ter
offline and o
to be done i
. Collabora
s stage, Terr
e done in th
mentation 
ime frame to
August 2013
ences 
eelen, Thom
Sustainabi
 Inggriantara /
ey  
 be done to
the main tar
lign with Ter
h aesthetic 
p the Compa
idea of Terr
ational perm
e Staff and 
a Atma will 
ternet, sele
tomers are f
nd service d
pany will cre
stomer has 
ce.  
nd service p
ra Atma will
nline, using 
n this stage.
tion with Ot
a Atma will 
e form of joi
Plan and Sch
 implement
 to August 2
as & J. Davi
lity Internat
  The Indonesia
 identify stra
get of Terra
ra Atma’s st
taste and tec
ny 
a Atma shou
it and other
Specialist 
begin hiring
cting, hiring 
ew things th
evelopmen
ate and test
toward Terr
romotion 
 begin a pro
social media
  
her Parties
collaborate a
nt‐program,
edule 
 the whole s
015. The sch
Table 4
d Hunger. 20
ional Edition
n Journal of Bu
 
2198
tegic locatio
 Atma’s cust
rategy which
hnology frie
ld be transf
 permit that
 people to b
and putting
at has to be 
t 
 its product
a Atma prod
motional pr
, creating ev
nd build a p
   
trategies is 
edule for ea
.2. Impleme
 
10. Strateg
. New Jersey
siness Adminis
n in Jakarta 
omers (midd
 is that the 
ndly approa
ormed to a 
 the regulati
ecome its st
 them up in 
done here. 
 toward its p
uct will pla
ograms thro
ents to esta
artnership w
24 months. 
ch stage wil
ntation Plan
ic Managem
: Pearson Ed
tration, Vol.2, 
for Terra At
le class). Ot
company sh
ch.  
real compan
ons required
aff and spec
the training 
otential cus
y a significa
ugh several
blished a co
ith other pa
Implementa
l be describe
 
 
ent and Bus
ucation, Inc
No.18, 2013:21
ma’s office. T
her conside
ould be loca
y. The need
 had to be d
ialist. Puttin
to deliver an
tomers and 
nt  role  in de
 channels. U
mmunity are
rties. This c
tion plan wi
d on table 4
iness Policy –
 
88‐2199 
he location
ration is the
ted in a site
 to manage
one.  
g ads in the
 excellence
market. The
veloping  its
sing media,
 things that
ollaboration
ll be started
.2.  
 Achieving 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bismantara and Inggriantara /  The Indonesian Journal of Business Administration, Vol.2, No.18, 2013:2188‐2199 
 
2199 
Linda Groschels, “Business Model Renawal”, McGraww Hill, 2012 
The International Bank for Reconstruction and Development / The World Bank, Doing Business in 
Indonesia 2012 
Banerjee and Duflo, What is Middle Class about the Middle Classes around the World ?, Journal of 
Economic Perspectives—Volume 22, Number 2—Spring 2008 
Ravallion, Martin, “The Developing World’s Bulging (but Vulnerable) “Middle Class”, Policy  research  
working  paper 4816, The World Bank Development Research Group, Director's Office ‐ 
January 2009 
Chun, Natalie, “Middle Class Size in the Past, Present,and Future: A Description of Trends in Asia”, 
ADB Economics Working Paper Series no. 217, September 2010 
Badan Pusat Statistik, Berita Resmi Statistik, No. 73/11/Th. XV, 5 November 2012 
http://kukusatu.blogspot.com/2012/03/tingkat‐stres‐jakarta.html 
http://metrotvnews.com/read/newsvideo/2012/03/20/147542/Macet‐Makin‐Parah‐Warga‐Jakarta‐
yang 
http://www2.thejakartapost.com/news/2009/10/02/living‐jakarta‐will‐likely‐drive‐you‐crazy‐say‐
experts.html 
http://www.internetworldstats.com/asia.htm 
http://www.apjii.or.id/v2/index.php/read/page/halaman‐data/9/statistik.html 
http://media.kompasiana.com/mainstream‐media/2011/03/16/merunut‐perkembangan‐
pemberitaan‐media‐massa‐347156.html 
Countrywatch Review, Indonesia, Denise Youngblood Coleman Ph.D.(Editor in Chief) CountryWatch, 
Inc. 
Indonesia’s Political Outlook 2012 – Analysis, RSIS di http://www.eurasiareview.com/13012012‐
indonesia%E2%80%99s‐political‐outlook‐2012‐analysis/ 
http://www.worldaudit.org/corruption.htm 
http://kompas.com , Setiawan, Bambang , “Wajah Baru Kelas Menengah Indonesia”, Kompas, Jumat, 
8 Juni 2012 
http://www.tempo.co/read/news/2012/11/07/060440166/Namaste‐Festival‐Pesta‐Yoga‐untuk‐
Keluarga 
http://rayvictory.wordpress.com/2012/05/25/dampak‐kebijakan‐terhadap‐perdagangan‐
internasional/ 
http://www.investor.co.id/home/kelompok‐kelas‐menengah‐akan‐dorong‐ekonomi‐indonesia/49143  
http://yuari.wordpress.com/2012/06/20/karakter‐kelas‐menengah‐indonesia/ 
http://www.balispiritfestival.com/about 
http://www.yogafestival.com/ 
 
 
 
 
 
 
